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Introdução 


Este e-book tem como principal 
objetivo compartilhar experiências e 
ações, que se colocadas em prática 
podem diminuir e amenizar perdas ou 


eventual risco de quebra do seu 
negócio. 
Para começarmos, seria importante 


que você fosse anotando em uma 
planilha em Excel, ou mesmo uma 
folha de papel tudo aquilo que vamos 
dividir com você. 


As dicas abaixo, somadas ao seu 
empenho, poderão trazer bons 
resultados para o seu negócio, 
fazendo que a passagem por esta crise 
seja menos dolorosa. 


No 8 
E” LA: 


ul 
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A Crise COVID-19 


Pare, respire e coloque a 
cabeça para pensar. Não 
adianta se desesperar. 


Esta crise, assim como todas 
as outras, teve início e terá um 
fim. Não podemos negar o fato 
de que esta crise pode ser 
ainda mais profunda 
comparada as de 2008 e 2015. 
Contudo, esse cenário pode 
ser diferente, caso as medidas 
corretas e assertivas sejam 
tomadas o quanto antes. 


A despeito de qualquer ação 
que vamos descrever abaixo, 
cuidar da sua saúde e dos seus 
entes, conforme protocolos da 
OMS é fundamental. De nada 
adianta salvar o seu negócio, 
se você tiver sua saúde 
comprometida, ou mesmo 
conviver com perdas próximas. 


Exemplo 1 - Um restaurante, em uma praça de alimentação, que atende mesas 
dentro do shopping. Como no distanciamento social há uma proibição de comer 
no local, então o impacto tem sido grande. Neste caso, as medidas que vamos 
discorrer neste e-book devem ser muito bem implementadas e de forma urgente. 


Exemplo 2 - Se você tem um restaurante que serve mesas e também faz 
Delivery de comida, podemos dizer que seu impacto será menor do que 
o exemplo um, pois você ainda tem uma receita com Delivery. Neste caso, as 
medidas também devem ser implementadas com urgência, porém algumas 
ponderações também necessitam ser abordadas. 


Exemplo 3 - Se você só tem o serviço de Delivery e isso traz bom retorno, é hora 
de buscar eficiência e diversificação para maximizar os ganhos, uma vez que as 
pessoas estão priorizando este serviço. De qualquer forma, as medidas 
abaixo devem ser implementadas, tendo em vista que elas não são somente para 
momentos de crise, mas sim ótimas medidas para qualquer negócio a fim de 
maximizar seus lucros. 


O que você poderia agregar ao negócio para 
gerar mais receita? 


Neste momento de crise, tudo aquilo Ticket Médio; é o valor médio de cada 
que você puder agregar na sua venda feita no seu estabelecimento. 
venda é extremante importante, pois Ex. Se você vendeu R$ 12 mil em um 
aumentará seu Ticket Médio determinado mês, em um total de 
e, mantendo os custos fixos, terá um 330 pedidos, o seu Ticket Médio foi 
resultado positivo no final do mês de R$ 36,36 = (12.000 / 330). 


Então, voltando no exemplo dos restaurantes acima, busque agregar mais 
produtos em cada venda. Por exemplo, ofereça "Combos" ou descontos, além de 
opções de refrigerantes e sobremesas. Se você já tem o pessoal do serviço de 
Delivery, como o Motoboy que vai até a casa do cliente para levar a encomenda, 
por que não ofertar um refrigerante ou sobremesa com um preço 
competitivo para aumentar seu Ticket Médio e gerar lucro? 


Ex. Ao invés de colocar o refrigerante por R$ 5,00, onde seu lucro é de R$ 3,00 e você 
só vende dois a cada 10 pedidos, experimente uma promoção onde o cliente possa 
comprar um Burger por exemplo e, por mais R$ 4,00, levar um refrigerante Coca-cola. Se 
você passar a vender 5 a cada 10 pedidos, estamos falando de um ganho de R$ 10,00, 
contra R$ 6,00 vendendo a R$ 5,00. Neste formato você estar aumentando o seu Ticket 
Médio, faça um teste. 


Publicidade e vendas 


FOUR 
Q BUSINESS 


Se você ainda não utiliza as mídias sociais para atrair clientes, está em uma grande 
desvantagem no mercado. 


Acesse todos os canais de vendas e publicidade, tais como, Instagram, Facebook e 
WhatsApp para atrair clientes para o seu negócio. Uma postagem com uma imagem e 
texto bacana vai chamar a atenção e gerar pedidos. 


Busque fazer a maior quantidade de venda possível por Telefone, Whats ou Site Online 
para fugir das altas taxas cobradas pelos aplicativos de Delivery para maximizar seu lucro. 


Caso você comercialize outros tipos de produtos, tais como, eletrônicos, moveis, 
brinquedos e etc, faça seu cadastro no maior número de plataformas marketplace 
possível. 


Outro ponto extremamente importante é oferecer um serviço e ou produto com a mais 
Alta Qualidade, fidelizando o cliente para que compre mais vezes na sua loja. 


Marketplace: marketplaces 
são plataformas onde MARKETPLACES 
vendedores oferecem 


seus produtos e serviços a 
potenciais compradores. São 
exemplos o Mercado Livre, 
Magazine Luiza e Amazon. 


Entender e detalhar a estrutura de custos do 
seu negócio 


Colocaremos de forma simples apenas duas categorias de custo para você 
entender rapidamente nossa ideia. Há mais categorias que não são tão 
importantes neste momento para analisarmos aqui neste E-book. O objetivo aqui 
é ser prático para mitigar os riscos do seu negócio. Vamos classificar em apenas 
duas categorias de custos. 


1 - Custos Fixos: 


São despesas que você tem que pagar todos os meses, independentemente se 
você está com o estabelecimento aberto ou fechado. 
Exemplo: Aluguel, Água, Energia, Internet, Mensalidade de escritório, 
Funcionários do administrativo etc. Ou seja, tudo aquilo que você tem 
que pagar vendendo ou não seu produto ou serviço. 


2 - Custos Variáveis: 


São gastos que variam de acordo com a produção da sua empresa. 
Exemplo: Matéria-Prima, Insumos de Produção, Mão de Obra da Produção, 
Comissão de vendas, Transporte dos Produtos e etc. 


Depois de separar estes gastos e despesas por categoria, você terá uma visão 
ampla de onde está alocado cada gasto da sua empresa. Você poderá fazer um 
cálculo percentual, com base na sua receita de vendas a fim de enxergar os 
maiores gastos em percentual da sua estrutura de custos. 


e Se sua empresa produz algo e vende para o consumidor final, os custos 
com matéria-prima, por exemplo, podem variar de 30% até 50% do custo final. 


e Para uma empresa que compra e revende produtos, este custo de matéria- 
prima pode variar de 50% a 80%. 


e Em uma empresa de prestação de serviço, a parcela de custo incide na mão de 
obra, pois não há produto/produção envolvido e este custo pode variar de 40% 
a 80% na sua estrutura. 


As referências acima são feitas com base em algumas estruturas. O objetivo é que 
você comece a entender estas categorias e questione sua equipe e a você mesmo, 
a fim de compreender o motivo pelo qual tais categorias possuem determinados 
gastos e o que poderia ser feito para reduzir. 


Não somente em tempos de crise, mas durante todo o tempo, devemos 
manter os custos controlados para garantir a sustentabilidade do negócio. 5 


Dicas Importantes: 


Ter uma pessoal capacitada para cuidar das compras 
da empresa para fechar as melhores negociações na 
aquisição de matéria-prima, insumos e serviços. 
Caso não tenha, capacite um profissional do time. 


Ter bons fornecedores que garantam a entrega no 
tempo certo para evitar estoque e dinheiro parado. 
Fornecedores que tenham qualidade para evitar 
retrabalho e problemas com o cliente final. 


Economia de energia adotando lâmpadas 
econômicas e desligando os computadores quando 
fora de uso e otimizando uso de freezers e 
geladeiras. 


Controlar gastos com material de escritório e 
produtos de limpeza. 


Dica! Exigir uma requisição de compra assinada, 
justificando o motivo da compra de determinados 
materiais. Isso faz com que o pessoal cuide do que já 
tem e evite pedidos recorrentes de materiais sem 
necessidade. 


DETERMINAR O PONTO 
DE EQUILÍBRIO DO 
NEGÓCIO 


Nestes momentos de crise, um dos fatores que podem te ajudar muito a ter um 
norte para seguir e que possa proporcionar mais tranquilidade é saber qual o 
ponto de equilíbrio da empresa. Isso significa saber qual seria a quantidade de 
produtos que você teria que vender para pagar todos os custos fixos do negócio, 
como matéria-prima e mão de obra. Neste caso, é o ponto onde você ainda não 
teria nenhum lucro, o seja, ficaria no "zero a zero”. 


Ponto de Equilíbrio ou Break-Even point: 


Para ilustrar, veja abaixo um exemplo simples de uma empresa que deseja 
produzir e vender um determinado produto por R$20,00 a unidade. O empresário 
calculou que vai ter um custo de R$3 mil mensais em gastos fixos, como aluguel, 
luz, salários da administração etc. O empreendedor também calculou que a 
empresa vai gastar R$8,50 pela produção de cada peça, contando a mão de 
obra dos funcionários e matéria-prima para a peça. Dessa forma, a margem de 
contribuição será de; R$ 20,00 - R$ 8,50 = R$ 11.50, já o volume do ponto de 
equilíbrio será de R$ 3.000 / R$ 11.50 = 260 unidades. 


Ponto de Equilíbrio 


Calculando: 


Ponto de 
Equilíbrio 


- Preço de Venda = 20,00 Custo de 
- Custo Produto = 8,50 o 
- Margem Contribuição. = 11,50 
- Custo Fixo = 3.000 = 

- 3000/11,50 = 260 Unidades. 


O cálculo acima mostra que a empresa precisa vender 260 peças para cobrir os 
custos fixos, e operar sem lucro ou sem prejuízo no mês. A partir da venda 261 ele 
começará a ter lucro se as variáveis se mantiverem inalteradas. Sendo assim, 
bastaria multiplicar a quantidade de peças após as 260 unidades por R$ 11,50. 


Se você conseguir encontrar este ponto de equilíbrio, será um grande passo para 
começar a desenhar o plano para alcançá-lo, mantendo assim a empresa 
minimamente pagando as contas do mês. Tendo este número em mãos, seu 
primeiro passo será a busca por redução de custo, pois diminuindo os custos e 
despesas você aumenta a margem de contribuição, diminuindo então a 
quantidade mínima de peças a serem vendidas, rompendo mais rapidamente a 
barreira do ponto de equilíbrio. 


CORTAR GASTOS E dá 
E DESPESAS 
DESNECESSÁRIAS 


: os 


«HE 
h 


Agora que você já encontrou o seu ponto de equilíbrio, é hora de atuar em cada 
gasto e despesa para realizar cortes que, às vezes poderão ser doloridos e 
profundos, mas necessário para manter o negócio rodando. 


Se você tiver que pensar mais do que 
REDUÇÃO 10 segundos sobre a necessidade de 
DE CUSTOS determinada despesa, esta devemser 


cortada. Eu te garanto que em 90% das 
situações este gasto é desnecessário, 
então corte. 


Liste todas as despesas do negócio e, para cada uma destas despesas, faça as 
seguintes perguntas: 


1 - Por que tenho esta despesa? 
2 - Se eu cancelar o serviço/produtos, qual o impacto no negócio? 
3 - Qual seria uma opção de menor custo? 


Para as despesas que realmente são necessárias, tais como software do negócio, 
escritório de contabilidade, manutenção de redes etc. Chame o fornecedor e 
negocie um desconto e ou uma carência por pelo menos três meses. 


Para despesas que não são tão necessárias no momento como, aquela assinatura 
de jornal e revista que você nunca teve tempo de cancelar, faça o cancelamento o 
quanto antes. Da mesma forma, avalie os gastos com publicidade e negocie-os 
também. 


Lembre-se, você está montando um plano de guerra para vencer a crise e, "cortar 
na carne" muitas vezes é necessário para sobreviver. 


Outro ponto importante é manter gastos e despesas do negócio longe das suas 
despesas pessoais e da sua casa. 


"No meio da dificuldade encontra-se a oportunidade” 


Albert Einstein 


Buscar Recursos, Dinheiro 


Neste momento de crise, é bem provável que você precisará buscar recursos de 
terceiros, caso suas reservas tenham se exaurido ou você não queira mexer 
nelas neste momento. 


Sugiro que a primeira busca seja junto aos seus familiares ou amigos próximos. 
Sei que você deve estar pensando que seria uma ideia não muito interessante, 
mas digo que nesta hora você precisa ter a humildade e também, é claro, um 
senso crítico para avaliar qual dessas pessoas têm uma boa reputação na família 
para se fazer o pedido. Você poderá ter acordos bem mais atrativos. 


Agora, se você não quer ter esta exposição na família, para não misturar as coisas, 
restam os bancos. Você pode pleitear um capital de giro, negociando taxas 
interessantes. Negocie cada décimo da taxa de juros, pois no final das contas, 
cada décimo faz uma grande diferença na parcela e no montante final. O ideal é 
pesquisar taxas em vários bancos e negociar pela mais baixa 
disponível. Nesta hora, barganhe até notar que chegou ao limite do do credor. 


Definir Prioridade de Pagamento 


Em épocas de crise como esta, é crucial para o negócio que você defina 
prioridades. 


Para facilitar podemos trabalhar com prioridades criando categorias: 
Despesas Essenciais, aquelas que temos que pagar para manter o negócio em 
funcionamento; Despesas Não Essenciais, que conseguimos tocar o negócio sem 
colocar em risco a qualidade do produto ou serviço. 


Exemplos de Serviços Essenciais: Água, Energia, Internet, Telefonia, Folha de 
Pagamento e Fornecedores (Falaremos sobre priorização de pagamento de 
fornecedores mais adiante). 


Exemplos de Serviços Não Essenciais (Avaliar - Ação temporária): Agência de 
Publicidade, Outdoor, Assinaturas de Revistas, Jornais e Software não prioritários, 


Consultorias, Entidades de Classe, IPTU, Impostos (postergar/negociar) e Etc. 
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Renegociar contratos com Fornecedores 
e Bancos 


No tópico anterior falamos sobre definir prioridades de pagamento. Agora vamos 
falar sobre renegociação com fornecedores de serviços, matéria prima e bancos. 


e Renegociando com Fornecedores de Serviços: restaurante, segurança, 
manutenção, publicidade, consultoria 


A primeira coisa que você deve ter em mente é que em um cenário como o que 
estamos passando, as vendas e a operação do negócio já devem ter diminuído 
consideravelmente, então, é agora que você chamará cada um dos seus 
fornecedores de serviço para renegociar os contratos, uma vez que a atividade 
da sua empresa diminuiu, o que consequentemente diminuirá o nível 
de serviço das empresas contratadas. No caso de manutenção, poderá diminuir o 
quadro do pessoal terceirizado. Refeições tendem a diminuir, por corte de turnos 
ou mesmo de pessoal, e assim por diante. Sempre haverá um espaço para 
renegociar e bem, economizando dinheiro para o seu negócio. 


e Renegociando com fornecedores de Matéria-Prima 


Se sua atividade é produzir um determinado produto para vender no mercado, 
então você adquire centenas de produtos e componentes todos os meses. A 
primeira frente de trabalho aqui é você reduzir seu estoque e compra de material, 
trabalhando de forma enxuta e comprando somente o necessário. Isso será crucial 
para você manter um bom fluxo de caixa, ou seja, dinheiro. Estoque é dinheiro 
parado que você poderia estar utilizando para pagar colaboradores e 
fornecedores, evitando tomar dinheiro emprestado. 


Faça um trabalho muito bem detalhado sobre a quantidade correta de produtos a 
serem comprados. Se possível, compre o necessário para utilizar por no máximo 
dois ou três dias, e negocie muito bem o preço na compra. 


Para conseguir um fôlego no caixa, priorize o pagamento para aquele fornecedor o 
qual você terá a necessidade de produto ante aos demais. Aquele item que você 
tem maior quantidade em estoque, analise o ponto de ruptura e negocie o 
pagamento mais adiante, próximo da data de aquisição, para evitar a falta na sua 
produção. Esta análise deve ser muito bem feita, para evitar perda de vendas. 


Para as duas frentes acima, manter um diálogo frequente com seu fornecedor, 
com total transparência, é essencial para manter uma boa relação de confiança. 
Assim, o fornecedor saberá da situação e lhe ajudará na medida do possível. 


Não esconda o jogo! Mantenha a serenidade e paciência para negociar um a um. 


Você terá mais sucesso do que imagina. 
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Como disse anteriormente, todos estão no mesmo barco e vão entender 
a situação, mas fique atento para não esticar demais a corda, para que não ocorra 
ruptura ou mesmo a falência do seu fornecedor. Sugiro que compartilhe 
este material com ele. Ele pode fazer o mesmo com o fornecedor dele, tendo mais 
fôlego para atender as suas solicitações. 


e Renegociando Dívidas e Empréstimos com Bancos 


Caso você já tenha tomado algum recurso, cabe agora você renegociar a dívida. 
Os principais bancos já lançaram campanhas de postergação de empréstimos, 
financiamentos ou adiaram os vencimentos das faturas do cartão de crédito para 
até 60 dias. É hora de aproveitar e negociar para ganhar um fôlego no fluxo de 
caixa. O que os bancos menos querem neste momento é inadimplência e, por 
isso, estarão dispostos a negociar. 


Entre em contato imediatamente com seu gerente e negocie a melhor condição 
para postergação dos seus empréstimos. Esta campanha pode não durar muito 
tempo e então, corra! 


Negociar a Jornada de Trabalho e Salário com 
Base a MP 956 


O governo publicou a Medida Provisória de nº 936, que pode beneficiar sua 
empresa com a redução da despesa com a folha de pagamento. 


A medida permite que o empregador suspenda salários e a jornada de trabalho 
100% por até dois meses ou a redução em 25%, 50% ou 70% durante três meses. 
Em todos os casos, o trabalhador recebe em parte ou integralmente o Benefício 
Emergencial de Preservação do Emprego e da Renda. 


Imagine que você tenha uma folha de 10 mil reais e consiga reduzir 25%, seria R$ 
2.500 por mês, o que no prazo de três meses daria R$ 7500,00 de economia em 
uma conta rápida. Lembrando que a jornada de hora trabalhada também 
diminuirá, então, avalie. 


Consulte seu contador para aderir ao programa, que poderá trazer economia 
significativa na sua folha de pagamento, contribuindo com seu fluxo de caixa. 


Outra ação junto aos colaboradores que deve ser analisada e aproveitada é a 
antecipação de férias ou mesmo férias coletivas. 


Demitir sem antes tomar estas medidas será precipitação, uma vez que, o 
mercado vai retomar em breve. 11 


Gestão do Fluxo de Caixa 


Tudo o que vimos nos tópicos anteriores tem como objetivo ajudar nosso 
fluxo de caixa a se manter saudável, ou seja, positivo. 


Se tem algo que realmente pode colocar seu negócio em risco é a perda de 
controle de caixa. Isso significa não ter dinheiro no tempo certo para pagar 
as contas. Com um bom fluxo de caixa, você evita a necessidade de 
empréstimos e pagamento de juros. 


Então, a dica aqui é você fazer uma planilha no Excel ou analisar no seu 
software de gestão, tudo aquilo que você tem a pagar e o que você tem ou 
prevê receber com as receitas de vendas nos próximos dias e meses. 


Faça uma análise detalhada dos pagamentos e recebimentos para ter a 
visão de onde estão os principais pontos e ruptura, ou seja, data em que a 
sua receita será menor que os pagamentos. Para estes dias, verifique o que 
terá a pagar e já inicie a negociação com o credor seja ele o fornecedor 
ou banco, a fim de postergar o pagamento sem ônus de juros e multas. 
Neste tempo se esforce para vender mais fazendo ações e promoções para 
girar o estoque a gerar receita de vendas. 


É muito importante fazer este exercício diariamente com a visão de pelo 
menos um mês a frente. 


Como última das opções, estude então tomar dinheiro emprestado para 
compor o seu caixa. 


Z 


Um detalhe importante é saber tomar o dinheiro, negociando bem, 
tendo em mente que você terá que pagar em um dado momento. 
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E por último e não menos importante, coloque 
a mão na massa! 


E, por último, já concluindo, de nada valem todas estas dicas 
e ensinamentos, se você, dono do negócio, não colocar a mão na massa. É 
nesta hora mais do que nunca que você deve encabeçar as medidas e 
colocar tudo para funcionar. Isso vai encher seu pessoal de ânimo para 
produzir mais e melhor. Até sua família vai reconhecer os esforços e 
contribuir, seja no âmbito financeiro ou mesmo no apoio moral. E é 
neste momento que você vai conseguir enxergar muitas oportunidades. Se 
você conseguir implementar estas simples práticas no seu negócio, você 
sairá dessa crise mais forte do que nunca. 


Esta foi uma pequena contribuição para todos aqueles que amam trabalhar 
e empreender. Fico à disposição para poder contribuir mais com seu 
pequeno negócio. Entre em contato pelo e-mail abaixo, com o assunto: 
"Bate Papo Sobre meu Negócio." Vou lhe enviar um pequeno questionário 
e posteriormente selecionarei alguns destes negócios por sorteio para 
um bate-papo de 15 minutos via Skype, onde 
vou complementar mais alguns pontos personalizados para seu negócio. 


Acredite no seu negócio, em você e nos seus colaboradores, mas não deixe 
nunca de estudar e buscar conhecimento sobre a gestão de um negócio. 


Conte comigo e bons negócios. 


Fábio Alves 

Administrador e Empreendedor 

Pós-Graduado em Gestão de Negócios pela FGV 

Editor e Colunista no Portal http://industriahoje.com.br 
fabioOindustriahoje.com.br 


